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　入社より 1 年毎に 1 ポイント加算され（１年目＝ 1 ， 2 年目＝ 2 ， 3 年目＝ 3 …），順
に毎年ランクアップしていくが， 4 年目からは上司による評価が始まり，経験年数・上司
の評価・取得資格・業績技能によってランクアップが最終決定される。ただし，高校卒は






入社 1 ヶ月 新入社員教育 集合教育で会社組織的な教育がなされる。
部門教育 部門専門教育で入門編的な教育がなされる。




入社 4 ヶ月 拠点配置 正式に社員登録され拠点配属される。
入社 1 年目 拠点内教育 教育担当者が決められ，マンツーマンで仕事内容が教えられる。（点
検整備・車検整備・新車整備が主になる）
通信教育 正式登録されて３ヶ月目より社内資格制度の教育が始まる。










































































































































































































































































































ん」と認知してもらえるまで，月に 1 度の訪問で 1 年から 2 年位かかり，ようやく車の乗


















（ 1 ）ＣＳＩ向上の考え方（customer satisfaction index）（お客様満足度が収益確保の第一歩）
　ユーザーニーズを常に念頭に置き活動をしていくことが，リピーターという顧客をつく
りだす。この活動が結果として会社収益確保に重要な役割を担う。

















































社内 2 級資格 社内２級資格











社内 3 級資格 社内３級資格


















































クラッチ遊び調整 ● ● ●




































































































（ 2 ） 社会人，企業人とは人間関係や時間の概念が学生時代とは大きく違う。この環境の
変化を乗り越えなくてはならない。
（ 3 ） 販売会社においては，営業職の経験が重要ポストへの登竜門である。また，その経
験は，人に対する「思いやり」の心や人の話を熱心に聞く事の大切さを実感するな
ど，人格形成に貢献する。





（ 5 ） 以上を踏まえ，販社への就職を成功に導くための大学教育は，コミュニケーション
能力の育成と主体性の涵養を中心とすべきである。その手法として，コミュニケー
ション能力については，まず日報の記入内容から質疑応答による教員と学生間の会
話を行う。次に，実験・実習時の成果・課題を班別，グループ別でまとめた後発表
するなど，学生間同士の会話を促進する。さらに，参加者全員の討議による課題解
決のためのファシリテーションを実施する。 
　また，主体性については，ここで述べているコミュニケーション能力育成のため
の取り組みの中で自ずと養われることであろう。
　今後は上記の手法を，実験・実習，自動車工学基礎演習，自動車工学応用演習の場で実
践する予定である。その際にはアンケート収集などを行い，その効果を評価し，育成方法
の改善を図ることにする。
　販売会社に入社し働くことは，自分自身を成長させるために大変良い環境をもたらす。
整備部門では，新型車が発売されるごとに，販売前から最新の技術を身に付けるための教
育が始まる。最新技術を学ぶことは整備技術者としての責務と同時に，喜びであり，誇り
である。メーカーの技術者は，ひとつの部分，たとえばエンジンならエンジン，ミッショ
ンならミッションというように専門に研究開発をする。それに対して，ディーラーの整備
士は車両すべてにおいてその技術面で精通しているところが異なるのである。言い換えれ
ば車という一つの製品を技術的に網羅していないと，不測の事態に対応できない。
　整備士が一番満足感を味わうのは，故障の原因を見つけ，直し終わったときである。最
新技術を盛り込んだ新型車の異常の有無を判断し整備できることは，上記のように車両の
整備技術，知識を持っていなければできないことであり，「販売店の整備士はカードクター」
75
自動車整備士教育に関する研究（河崎祐次）
と呼ばれるごとく，整備士におけるステータスシンボルである。
　最後に，販売会社に勤務する最高の喜びと，仕事に対しての誇りを感じる瞬間は，お客
様の「ありがとう」のことばである。整備職，営業職共に感動を受ける言葉であり，人や
社会に貢献しているという「やりがい」と共に希望と勇気が湧いて来る。
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